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ANTECEDENTES  
 
El Perú es un país cuya economía –dentro de los últimos años- está experimentando un 
crecimiento acelerado al igual que su desarrollo, conformando así un escenario favorable para 
sus ciudadanos pues les permite generar muchas oportunidades de negocio y aumentar su 
calidad de vida.  
 
Entre sus principales actividades económicas, el Perú desarrolla la agricultura de exportación, 
la minería, la manufactura de productos (como los textiles) y la pesca, siendo esta última la 
que se desarrolla a lo largo de toda la costa del país, especialmente en la provincia de Santa 
perteneciente al departamento de Ancash. 
 
La provincia de Santa cuenta con más de 420,000 habitantes, según estimaciones del INEI al 
2012, como lo señala el portal: http://www.inei.gob.pe/biblioineipub/bancopub/htm. Además, 
cuenta con atractivos turísticos como la bella playa de Tortugas, Vesique, Playa Bonita, entre 
otras. Un poco más al sur se encuentra la provincia de Casma, cuya cultura encierra los 
vestigios de la gran civilización Sechín. Todo ello dinamiza la economía del departamento y de 
sus provincias, especialmente de Santa y Casma. Por otro lado, cabe resaltar que en el distrito 
de Chimbote, ubicado en la provincia de Santa, tiene una especial relevancia la pesca 
artesanal, la cual, pese al periodo de veda que está atravesando, juega un importante rol en la 
economía de los pobladores. 
 
Este caso fue escrito por el profesor Carlos Pastor de la Universidad Privada del Norte de 
Trujillo. Perú con el propósito de servir como material de discusión de clases, no pretende 
ilustrar buenas o malas prácticas administrativas. 
Derechos Reservados. Universidad Privada del Norte. Puede ser reproducido por las 
Universidades de Lauréate International Universities. 
 
REALIDAD PROBLEMÁTICA 
          
Frente a este problema estacional y debido a las constantes fluctuaciones de la veda, aumenta 
la demanda de productos sustitutos, tales como el pollo y la carne; lo cual se constituye en una 
oportunidad para la crianza de estos animales y, por ende, el aumento de la demanda de 
insumos para su alimentación, trayendo consigo este contexto, una oportunidad de negocio y 
crecimiento para la empresa GALITA S.R.L. 
 
GALITA S.R.L. 
Caso de estudio  
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Para su creación, por el año 1996, los esposos Nelly Meza y Mauro Rivero, estaban a cargo de 
la sucursal de la empresa San Francisco SAC, en la ciudad de Chimbote, dedicada a la 
producción y comercialización de insumos para alimento de ganado. Sin embargo, la sede 
principal de esta empresa, ubicada en Trujillo, quebró debido a malos manejos, un elevado 
nivel de endeudamiento, y un deficiente control financiero. Aunque inicialmente esto significó 
un problema para ellos, luego se convirtió en una oportunidad que supieron aprovechar, ya 
que adquirieron el local de la sucursal y las pocas mercaderías que quedaban, con el capital 
ahorrado de esos años de trabajo. Así nació la empresa GALITA SRL, cuyo rubro es la 
producción y comercialización de insumos para alimento de ganado porcino, vacuno, animales 
de granja, aves y animales de carga. 
 
La empresa GALITA SRL está ubicada en la calle Santa Cruz 435 del pasaje Miraflores bajo III 
Zona del distrito de Chimbote, provincia de Santa, Departamento de Ancash. Por motivos de 
estrategia de la empresa, debido a que, en la ciudad de Trujillo, ya existía competencia y 
además ya contaban con clientes fidelizados, decidieron permanecer en la ciudad de 
Chimbote, iniciando sus operaciones con miras hacia un crecimiento sostenido. 
 
En sus inicios la empresa actuaba en el sector informal (aproximadamente de 2000-2003); 
pero pronto decidieron que debían formalizarse para acceder a los beneficios que ello implica. 
 
La señora Nelly Meza, con el apoyo de su esposo Mauro, implementaron poco a poco el 
negocio de la venta de insumos para alimentación de ganado. Primero empezaron sólo 
comercializando, pero luego decidieron también producir su propio alimento concentrado, el 
cual tiene mucha preferencia por parte de los clientes. Actualmente, goza de un gran 
reconocimiento en la zona, pese a tener precios un poco más caros que la competencia, por la 
elevada calidad de su producto. 
 
Para tener una apreciación objetiva de GALITA SRL, se presenta el estado situacional que la 
empresa tiene actualmente, desde el punto de vista de la empresa, el empresario y el entorno. 
 
 
LA EMPRESA 
 
La empresa GALITA S.R.L., a medida que avanzaban los años, se iba posicionando como líder en 
el mercado, pues no existía hasta la fecha, fuertes competidores en este sector.  
 
Poco a poco, se fue atrayendo la atención de muchos ganaderos, criadores de granja, y otros 
propietarios de animales, gracias a que, desde el inicio, GALITA S.R.L. se dedicó a brindar un 
adecuado servicio a sus clientes y a ofrecer insumos de calidad, características que le permitió 
a la empresa formar una ventaja competitiva desde su puesta en marcha. 
 
Como se mencionó anteriormente, años más tarde, GALITA S.R.L. decidió que no solo quería 
dedicarse a la venta de insumos, sino que querían ofrecer sus propios alimentos balanceados. 
Es por esto que desde hace algún tiempo vienen ofreciendo a la par de la venta de insumos, 
preparados para la alimentación de aves, ganado vacuno, porcino, lechero, entre otros, y 
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siempre con el sello de calidad que garantizan un buen resultado en la nutrición y crecimiento 
de los animales. 
 
Es así como GALITA S.R.L. va entrando y posicionándose en Chimbote; operando cada una de 
sus actividades bajo la clara misión de: Ofrecer al mercado local insumos y alimentos 
balanceados de óptima calidad para un adecuado cuidado nutricional de animales de granja. 
Forjándose de la misma manera, hacia el futuro, la visión de: Liderar el mercado local y 
expandirse al mercado nacional a través de la tecnificación de las herramientas de producción 
e innovación en sus productos. Encontrándose siempre presente, ambos descritos  en la mente 
de los socios. 
 
Pero como toda empresa, GALITA S.R.L. opera conforme a valores, ciertas normas que están 
descritas por los socios y que normalmente se cumplen en la empresa todos los días. Los 
valores con los que cuenta la empresa son: honestidad, respeto, lealtad, servicio al cliente, 
compromiso e integridad; estos tanto para el cliente, el personal, los competidores y el 
mercado en general: 
 
 Honestidad: al comprar en Galita SRL, el cliente puede estar seguro de que la empresa 
le está dando el producto que pidió y necesita y no se le está engañando mezclando el 
producto con insumos de menor calidad que no necesita. 
 
 Respeto: la empresa respeta al cliente y no hace distinción en atender primero a uno o 
tener preferencias con algunos avicultores, el respeto es generalizado tanto para 
clientes como usuarios y personas que ingresan a cotizar o preguntar. 
 
 Lealtad: la empresa tiene lealtad hacia los proveedores quienes son parte primordial 
del negocio y también con la competencia y mercado. 
 
 Servicio al cliente: éste es uno de los valores más importantes pues la empresa está 
dedicada al cliente y si éste desea un valor agregado, se le puede agregar para brindar 
y satisfacer todas sus necesidades con el fin de que el cliente cubra todas sus 
expectativas y esté satisfecho. 
 
 Compromiso: tanto con el cliente, satisfaciendo sus necesidades y ayudándolo con 
mejoras a la alimentación de sus animales; pago a los proveedores a tiempo; 
compromiso con el mercado en general para poder realizar una competencia justa. 
 
 Integridad: al reunir los valores antes mencionados y aplicarlos en el desarrollo de sus 
actividades dentro del mercado en el que se desenvuelve. 
 
Como punto importante, la empresa debe considerar los grupos estratégicos con los cuales se 
relaciona, pues a partir de ellos se debe generar beneficios y tratos de manera individual. 
GALITA S.R.L. tiene presente que sus grupos estratégicos son muy importantes y es con ellos 
con quien debe trabajar para mejorar y cumplir adecuadamente con su misión logrando 
también su visión a futuro. Así, se considera a la competencia, a los clientes potenciales, 
proveedores, trabajadores y socios, y la filosofía es la siguiente para cada uno de ellos: 
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 Clientes potenciales: pues son principalmente ellos quienes van a poner barras para la 
entrada de nuevos productos, barreras de precio de posicionamiento en el mercado; 
pero que por otro lado van a permitir a la empresa GALITA S.R.L desarrollar nuevas 
competencias que la distingan frente al mercado y que le ayuden a captar gran 
porcentaje de éste. 
 
 Proveedores: son quienes nos podrían ayudar a realizar nuevas estrategias 
ayudándonos a tener un mejor producto, mejor calidad y precio. Los proveedores 
dependen de nuestras compras y de cómo le va al negocio. 
 
 Trabajadores: son quienes van a asegurar la calidad y satisfacción del cliente a través 
del proceso productivo y de la atención brindada. Con el personal será con quien la 
empresa tenga que formular estrategias de mejora y soluciones así como detectar 
posibles problemas. Ellos también dependen de nosotros pues Galita S.R.L. es su 
medio de vida. 
 
 Socios: principales inversionistas quienes apuestan su dinero a la empresa y también 
se encargan de administrarla. 
 
Pero como en toda empresa y mercado, existen aspectos que influyen directamente con la 
organización e interactúan con ésta causando dependencia en la manera de cómo se va a 
desarrollar y seguir viendo su presente y futuro, además de la tendencia del mercado. Así, 
considerando las 5 fuerzas de Porter, aquellas que afectan a GALITA S.R.L. a su interno, es 
decir, como empresa son: el poder de negociación de los clientes, y la intensidad en la rivalidad 
de competencia, aspectos que se detallan a continuación: 
 
 Poder de negociación de los clientes: Galita S.R.L. tiene una participación media alta 
en la ciudad de Chimbote, pues los clientes continúan prefiriéndola al pasar los años, 
logrando la empresa, vender sus productos tanto a personas naturales como 
organizaciones, además de otros clientes potenciales. Por lo mismo, y por contar con 
producción propia e insumos de calidad es que la empresa impone sus precios, 
teniendo el mercado o sus clientes que acogerse a ellos a la hora de adquirir algún 
alimento. 
 
 Los clientes potenciales con los que cuenta la empresa (que consumen cantidades 
considerables de los productos que se ofrecen) son: 
 Representaciones JAPA S.A.  
 Raúl Huamán E.I.R.L.  
 Grupo Rumbo Económico E.I.R.L.  
 Margarito Domínguez Alba  
 
 Intensidad de la rivalidad: Como principales competidores en el mercado Chimbotano, 
se presentan dos empresas: Grano de Oro y Purina. Pero pese a que Purina es un 
competidor nacional y que está muy bien posicionado, GALITA S.R.L. logra competir 
directamente; teniendo una considerable participación en el mercado pese a no ser 
una empresa grande, formando parte de una competencia reñida en el sector de 
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insumos y alimentos para animales. Mostrando de tal forma que su producción en 
insumos y preparados, y la atención al cliente son los factores claves que le permite 
obtener una ventaja sobre su competencia. 
 
A nivel interno, la empresa GALITA S.R.L. tiene aspectos positivos como también aspectos 
negativos, los mismos que deben tenerse presente para que, en base a las debilidades que se 
posee se puedan trabajar y disminuir logrando que su existencia no afecte en lo posible, caso 
contrario sería con las fortalezas de la empresa cuyo objetivo es potenciarlas y sacarle el mejor 
provecho posible. Así, para determinar dichos factores, el equipo consultor desarrolló la matriz 
EFI. 
 
Según este análisis, las fortalezas que posee la empresa es que tiene productos garantizados y 
de buena calidad, razón por la cual los clientes prefieren comprarle a GALITA S.R.L. pues saben 
que no se les engaña (o estafa) vendiendo otro producto menor, asegurando de tal modo la 
fidelidad del cliente. Otra fortaleza es también que la empresa se encuentra en un lugar 
estratégico y que el personal está preparado para ofrecer la mejor calidad de servicio a sus 
clientes, resolviendo sus dudas, brindando asesoramiento y entregando el mejor producto. 
Además, existe una buena relación con proveedores y clientes, por ofrecer un producto 
cotizado por los medios y entorno en el que se encuentra. En contra, GALITA S.R.L. como toda 
empresa también posee debilidades pues no existe un organigrama formal dentro de ella, 
debido a que empezó como una empresa informal y en el camino fue mejorando, en esta 
etapa el dueño se dio cuenta de que realmente necesita tener una estructura y que su 
ausencia afecta la descripción de actividades. Otra debilidad es que no se posee la maquinaria 
de transporte pesado necesario para la compra directa, lo que implica tener que contratar 
transportistas y esto es un gasto elevado. Por último, la empresa aún no cuenta con 
estrategias definidas a futuro, lo que puede hacer que no se sepa cómo actuar en el corto 
plazo o largo plazo, sin embargo, este punto está en camino de establecerse. 
 
Para hacer frente a las debilidades, el equipo consultor propone: complementar la falta de 
organigrama y  establecer ésta con cierta facilidad al guiarse de las actividades que realiza la 
empresa; la falta de transporte pesado se puede obtener con un préstamo de alguna Caja 
financiera o Banco; y la falta de estrategias, plantearlas bajo el esquema de ser una empresa 
formal con visión de crecimiento y buenos productos de calidad para ofrecer. 
 
Ahora, según el análisis de la matriz EFI (matriz en la que interactúan las fuerzas internas: 
debilidades y fortalezas), la empresa GALITA SRL aprovecha bien sus fortalezas  para superar 
sus debilidades. Por esta razón la calificación fue de 2.93, encontrándose sobre el mínimo 
aceptable de 2.5; sin embargo, no pasa los dos puntos por lo que aún le quedan muchas cosas 
por mejorar. 
Por otro lado, la  cadena de valor de la empresa GALITA S.R.L. lo constituyen sus áreas 
principales cuyas labores en conjunto permiten generar ‘valor’ a su actividad y negocio en 
general siendo parte de su ventaja. Así, la cadena de valor de la empresa culmina con la 
satisfacción de los clientes.  
 
GALITA S.R.L. tiene a su cargo como áreas: la administración, la comercialización, finanzas y la 
contabilidad externa. Así como también cuenta con el área de compras que se encarga del 
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abastecimiento de materia prima, insumos, maquinaria, equipos y herramientas; la cual 
coordina directamente con el área de ventas y de finanzas. Entre las áreas operativas están 
logística interna, producción, logística externa, ventas y servicio post venta. Adicionalmente, el 
grupo consultor considera que se debe implementar el área de Recursos humanos que se 
encargue de mantener motivado al personal con el fin de lograr una óptima atención al cliente 
y ello se vea reflejado en las ventas futuras. 
 
Como estrategia y ventaja competitiva según Porter, el equipo consultor considera que la 
empresa utiliza la estrategia de diferenciación, al ofrecer a sus clientes un atributo 
significativamente diferente en los productos que elabora, el mismo que resalta frente a los 
competidores, dándole cierta superioridad y ventaja a GALITA S.R.L. la cual debe ser 
sostenibles en el tiempo. 
 
A la par, tomando los aspectos del Diamante de Porter, a lo interno, se considera las 
estrategias de empresa y de estructura, así como también los factores de producción. En el 
primer caso, los principales proveedores, competencia, clientes y canales de distribución que 
tiene la empresa son: 
 
 Proveedores: Contilatin del Perú S.A., Montana S.A., Molinera Inca S.A., Alicorp S.A. 
 Competencia: Grano de Oro, Purina. 
 Clientes: Representaciones Japa S.A., Grupo Rumbo Económico E.I.R.L., Raúl Huamán 
E.I.R.L. 
 Canales de Distribución: puestos de mercados de abastos, la misma empresa (por 
mayor y menor). 
 
Éstos, le permitirán a la empresa desarrollarse mejor en el mercado pues sabe en base a qué 
puntos debe tener información constante para no verse afectada en un futuro. Y como 
segundo factor, GALITA S.R.L. debe mantener en ciertos estándares de calidad los factores de 
producción y lineamientos generales de la empresa, y ello se describe a continuación:  
 
 Disponibilidad de material y equipos; cuenta con molino, mezcladora, selladora de 
sacos, balanzas manuales y electrónicas. También cuenta con equipos de 
comunicación necesarias.  
 
 Recurso Humano; Cuenta con la suficiente mano de obra para conseguir la producción 
planeada así como personas calificadas para su desempeño tanto en producción, 
ventas y demás que se encuentren comprometidas con la empresa, proactivos, que se 
preocupen realmente por el cliente. 
 
 Experiencia; La administradora ha desarrollado actividades en una empresa del mismo 
rubro por varios años. Esto sirve de gran ayuda pues tiene una visión más clara del 
negocio y mercado y pro actividad ante ciertos posibles inconvenientes. 
 
 Parte Financiera; Existe gran cantidad de ofrecimientos de financiamiento bancario, 
por lo que la empresa ha empezado a optar por los préstamos para agilizar la 
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obtención de insumos pero teniendo cuidado con sobre endeudarse, utilizando el 
dinero sigilosamente. 
 
Por otro lado, la empresa GALITA S.R.L. como todo negocio, dentro de su línea de productos 
tiene aquellos que son representativos y forman gran parte de su liquidez como también 
aquellos que no generan rentabilidad a los dueños. Por tal, al realizar la matriz BCG tenemos 
que: 
 
 Vaca Lechera: para esta clasificación, GALITA S.R.L. inició el alza de sus ventas con la 
producción y comercialización del producto dirigido al ganado vacuno: Engorde 
Vacuno. Es un producto que inició prácticamente con la intención de ya no solo vender 
insumos sino de producir sus propios alimentos balanceados. Se convirtió en el eje de 
las ventas y con él se lograron financiar otros proyectos de producción. En el presente 
representa buena parte de las ventas, pero el auge ha ido aplacándose por la aparición 
de un producto nuevo. 
 
 Perro/Peso Muerto: Desde que se inició su venta, este producto siempre mostró muy 
bajos índices de demanda, pero que a pesar de ello la empresa decidió mantenerlo en 
su cartera de productos por una cuestión de no perder la poca demanda que existe del 
mismo. Hablamos del Lechero (alimento balanceado). Es un producto relativamente 
caro y la poca demanda que presenta se debe principalmente a la baja crianza de 
vacas lecheras en el sector (Chimbote y sitios aledaños) y que además los pocos 
criadores adquieren el alimento de una de las fuertes competencias que tiene Galita 
fuera de la ciudad, Molinos del Norte, quien ha logrado acaparar este pequeño sector 
ganadero con su producto Lechinor. 
 
 Dilema: La empresa GALITA S.R.L. considera en esta parte a dos de sus productos, 
Concentrado para Aves y Concentrado para Cerdos. Estos productos han tenido desde 
un inicio un gran crecimiento. El cual ha ido incrementándose con el nivel de demanda, 
pero que aún se considera que no ha llegado a un punto clave para determinarlos 
como productos estrella, pues tiene poca participación en el mercado. 
Esto se ha debido a que no ha existido una buena difusión de los mismos y además al 
encarecimiento de los insumos que se necesitan para su elaboración. En el presente se 
está haciendo un adecuado trabajo de comercialización, de mejoramiento de las 
fórmulas  de obtención de financiamiento para la compra de los referidos insumos, 
pues se piensa que hay oportunidades de crecimiento para los productos 
mencionados. 
 
 Estrella: Este producto ha desatado la admiración y el desarrollo especializado de su 
contenido. El Engorde de Asnos (alimento de mantenimiento) es un producto 
novedoso, que nació con la iniciativa de atender a un público que aparecía insatisfecho 
y dispuesto a adquirir un producto de buena calidad y bajo precio. Debido a la 
demanda incrementó la fuerza de la competencia, lo que hizo que GALITA reforzara su 
fórmula y ofreciera mejor producto en términos de nutrientes vitamínicos, como de 
insumos de calidad. Lo que ha garantizado grandes ventas, pero que indudablemente 
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se piensa que en algún momento llegará a convertirse en una especie de producto 
vaca lechera. 
 
Adicionalmente, GALITA S.R.L. no cuenta con una matriz OMEI para determinar sus objetivos y 
sus planes a futuro para incrementar ventas, continuar en el mercado y ser líder en su sector. 
Por ello, el equipo consultor ha planteado los siguientes objetivos específicos – en base a las 
aspiraciones de los dueños- los cuales son: aumentar la participación en el mercado donde se 
desarrolla actualmente, expandir el negocio a nuevos mercados y estructurar adecuadamente 
las funciones y operaciones de la empresa a modo de hacerla más formal para que nada quede 
a decisión de una persona, sino en base a una guía ya establecida. 
 
Como primer objetivo, se estableció aumentar la participación en el mercado Chimbotano 
llegando a tener 75% de demanda por productos de GALITA S.R.L., mejorando o usando los 
canales de distribución y vendiendo no sólo a consumidores finales, sino también a la 
competencia pequeña que son informales o que se encuentran alejados y que distribuyen a 
otros clientes, lo cual hará que los productos de la empresa se hagan conocidos. Así también, 
se puede lograr el objetivo creando una marca propia y estableciéndola en el mercado, 
ganando peso en las ciudades a donde vaya y ello se podía lograr por medio de la herramienta 
del mix del marketing invirtiendo en publicidad (publicidad específica como radio para los 
avicultores y en horas determinadas), promoción y vendedores, evaluando el precio y 
mejorando productos. 
 
Un objetivo más, es la expansión a nuevos mercados implementando 2 sucursales: una en 
Casma y la otra en Huaraz (objetivo ya trazado por uno de los socios). Por ser ésta una decisión 
riesgosa se debe primero analizar el comportamiento del consumidor de ambas zonas y 
evaluar su viabilidad; además de analizar su nivel de consumo en alimentos balanceados para 
animales, su nivel de endeudamiento, los precios de la competencia, la calidad que se ofrece, 
los comportamientos de compra, y los costos; puntos que se podrán evaluar bajo un pequeño 
estudio de mercado no sólo de los clientes, sino también de los proveedores, competidores y 
de cómo GALITA S.R.L. podría llevar sus costos y su desempeño en determinadas ciudades. 
 
Y como objetivo final se tiene el estructurar adecuadamente las funciones y operaciones de la 
empresa con el fin de tener decisiones y procesos establecidos. Logrando para ello, diseñar el 
organigrama y los manuales de funciones y procesos para cada área y cada personal de la 
empresa, siendo necesario aplicar los conocimientos de diseño organizacional y procesos, los 
mismos que implementarán un orden y una estandarización en las labores. 
 
Pues bien, en base a los objetivos y metas trazadas, lo que se busca es que éstas no sólo se 
queden en planteamiento sino que además se empiecen a realizar. Así, por medio del POI (ver 
anexos) el objetivo más pronto a realizarse –según lo propuesto por el equipo consultor- es el 
formalizar su estructura, funciones y sus procesos, pues se visualiza un mejor rendimiento y 
desempeño al estar este objetivo cumplido, considerando un plazo de entre 3 a 4 meses.  
 
Los objetivos a mediano y largo plazo que tiene GALITA S.R.L. son los de aumentar la 
participación en el mercado y expandirse con sucursales a nuevos horizontes, 
respectivamente, para lo cual es necesario que se aumente el plan de marketing así como el 
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establecimiento de una marca, actividad que ayudará a ambas metas, pues ya se generaría 
mayor expectativa dentro de los clientes al comprar un producto bueno y de renombre. Para 
estos objetivos el tiempo planificado es el de 6 meses en promedio. 
 
La empresa actualmente se encuentra terminando la etapa de crecimiento y entrando a la de 
despliegue. Ha logrado posicionarse y tener un mercado, pero hace mucho tiempo vienen 
pensando en expandirse y  de esta manera poder captar más clientes. 
 
GALITA en un inició sólo se dedicaba a la venta de insumos, los cuáles se destinaban a la 
preparación de alimentos balanceados. Poco tiempo después se dieron cuenta de que podían 
ingresar a la producción  agenciándose de los insumos que adquirían para la venta. En estos 
momentos GALITA reparte sus productos a algunos de los principales mercados de Chimbote. 
Vemos que el intento de GALITA ha sido de aplicar una estrategia vertical, pero que no se ha 
desarrollado a manera cabal. El Sr. Mauro Rivero en más de una ocasión pensó que podría 
dedicarse también a la siembra de maíz, que es uno de los insumos más importantes para la 
preparación de los alimentos, pero es lo único a lo que se arriesgaría por lo que la aplicación 
de la estrategia hacia atrás total sería muy difícil de llevar a cabo por la diversidad de insumos 
que requieren los productos finales, pudiéndose aplicar más bien una estrategia parcial. 
Como ya lo hemos venido mencionando, los objetivos principales se basan en la expansión y 
por ende el reconocimiento de los alimentos que producen, entonces la empresa se está 
arriesgando por una estrategia vertical hacia adelante o directa, que consistirá en la 
colocación de sucursales en lugares estratégicos, además de los planes intensivos de 
colocación de productos en los principales mercados, ejerciendo mayor poder de negociación 
con ellos. 
A la vez la alternativa de integración vertical en base de relaciones de cooperación sería la de 
Contratos a corto plazo y licitaciones competitivas, en donde llegaría a existir una relación 
mucho más corta y directa con proveedores y clientes. 
Del conjunto de tipos de estrategias que se puedan encontrar en la teoría, GALITA también 
podría aplicar algunas de las estrategias intensivas como la de Penetración de mercado para 
algunos de sus productos como el engorde de Aves y Cerdos, que en el momento requieren de 
mucha publicidad. A la vez la aplicación del Desarrollo de mercado que se ajusta con los 
planes de la empresa de expandir sus productos a nuevas áreas geográficas que se convierten 
en estratégicas. 
De momento la empresa aplicaría una estrategia de diversificación relacionada, pues posee 
muchos planes y no desean dejar inconcluso ninguno de ellos, aprovechando todo el know 
how recogido hasta el momento. 
Como ya se ha señalado de acuerdo la ventaja competitiva o también llamadas a las 
estrategias de Porter se eligió la de Diferenciación principalmente por la calidad del producto 
frente a los de la competencia, luego esta puede basarse tanto en la mejora del producto 
(requerimiento de los compradores), la presentación interna (gránulos, en polvo, etc.) como 
externas (envases, kilogramos, etc.) y a la vez en la calidad del servicio mismo con el cual se 
gana la preferencia de los clientes. 
 
Por otro lado en el Desarrollo Corporativo, la empresa está atravesando todavía la ETAPA 1 de 
Estructura Simple, en donde como ya se sabe los esposos encontraron una oportunidad de 
negocio y la realizaron, además en el día a día son ellos quienes toman personalmente las 
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decisiones importantes y participan en  los detalles de su realización y otra característica que 
los sitúa en esta etapa es el hecho de que aún poseen una estructura poco formal y son ellos 
quienes supervisan directamente las actividades, basándose en las decisiones a corto plazo a 
pesar de que ahora se están empezando a plantear objetivos a largo plazo. 
 
Y por éstas y algunas otras razones el accionar de la empresa se encuentra reflejado por el 
accionar y la actitud de sus líderes quienes aún se resisten a un cambio. Al haber sido víctimas 
de la delincuencia, el temor por sus vidas y las de sus hijos, tuvieron que truncar varios planes 
de crecimiento que se habían planteado y por lo mismo, dejaron de hacer algún tipo de 
publicidad a la empresa y a sus productos. Pero a pesar de ello los esposos son conscientes de 
que deben ejecutar un cambio por lo que empezaron hace poco a desarrollar estrategias tales 
como de cambio racional; ya que han venido desarrollando sus actividades de manera muy 
pasiva y saben que es momento de realizar los proyectos que tenían planeados, porque los 
beneficiarán en el aspecto económico, como también en lo personal, ya que se sentirán 
satisfechos porque lograron sus objetivos; y estrategia de cambio educativo para convencer a 
los trabajadores de la empresa de que es necesario el cambio y para ello se brindarán charlas y 
reuniones de capacitación para guiarlos hacia las nuevas metas y cómo han de desarrollarse las 
actividades desde ahora en adelante. Y porque es fundamental comunicar los cambios y hacer 
partícipes de ello a todos los trabajadores. 
 
En la empresa GALITA SRL, no se tiene un área o departamento de RR. HH, sin embargo, los 
señores Nelly Meza y Mauro Rivero son los encargados de realizar esta labor. El departamento 
de Recursos Humanos es el encargado de desarrollar un Plan de Integración de personal para 
implementar efectivamente las estrategias, es decir un plan de apoyo para facilitar la 
adaptación de los empleados y gerentes al cambio. 
Como recomendación a futuro, el equipo consultor propone a la empresa desarrollar este Plan 
de Integración tomando en cuenta, entre otras cosas, los costos del seguro social y de gastos 
médicos de los empleados, quienes trabajarán más en las nuevas sucursales y tendrán que 
repartir su tiempo entre estas y la matriz en Chimbote. Además, se deberá considerar la 
contratación de nuevos empleados capacitados para las nuevas labores de la empresa, sin que 
ello signifique el despido de los colaboradores antiguos que ya llevan mucho tiempo en la 
empresa y que son como de la familia. 
Adicionalmente, se debe continuar motivando a los colaboradores como lo hace el Sr. Mauro, 
dándole mayor énfasis en la etapa en que se implementen las sucursales. Es decir, se debe 
incrementar la motivación durante los primeros meses de funcionamiento, en los cuales 
deberán adaptarse a una nueva ciudad y a un nuevo entorno, además de toda la parte 
operativa del negocio en sí, lo cual significará un aumento en la carga laboral. Este sistema de 
incentivos actualmente sí se da, pues los colaboradores ganan una remuneración superior al 
promedio, lo cual debe mantenerse, vinculando el desempeño con la aplicación de la nueva 
estrategia. 
Para finalizar, la empresa GALITA SRL no contaba con un programa de BALANCED SCORECARD, 
por lo cual el equipo consultor realizó el diseño del mismo, formalizando la misión y visión por 
escrito. Téngase en cuenta que la misión, la visión y todos los aspectos organizacionales 
planteados fueron propuestos por el equipo. 
Dentro del Balanced, se consideró los factores clave de éxito que la empresa ya poseía, con 
algunas mejoras y propuestas que le sumará valor a la organización. Estos factores se 
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agruparon en las 4 perspectivas siguientes: financiera, cliente, interna, innovación y 
aprendizaje. Además, estas perspectivas se desglosan en el mapa estratégico de la empresa, 
en el cual se aprecian relaciones de causa efecto entre cada una de ellas. Por ejemplo, el tener 
una visión global en el área comercial (perspectiva interna), facilitará el realizar capacitaciones 
a los vendedores para que conozcan las características de los productos a ofrecer (p. 
innovación y aprendizaje), además generará confianza con el cliente y hará que regrese (p. 
cliente), y nos ayudará a incrementar la participación del mercado (perspectiva financiera). 
Por otro lado, planteamos los objetivos estratégicos, los cuales fueron mencionados por los 
socios y pulidos por el equipo consultor, reflejándose en el POI que describimos 
anteriormente. 
Para cada objetivo estratégico propusimos un plan de acción para llevarlo a cabo de la mejor 
manera posible. El primer objetivo estratégico planteado fue aumentar la participación del 
mercado en Chimbote para el cual se propuso establecer un plan de publicidad, promociones y 
descuentos. El segundo objetivo estratégico fue expandir la empresa  a nuevos mercados 
como Casma y Huaraz; para ello, el equipo propuso realizar un análisis preliminar del mercado 
en Casma y Huaraz (con ayuda de los clientes e información de los proveedores y canales de 
distribución). El último objetivo estratégico fue mejorar la gestión y eficacia organizacional 
estructurando adecuadamente las funciones y operaciones de la empresa, mediante el 
organigrama y los manuales organizacionales. Por último, para cada objetivo se consideró un 
indicador, los cuales fueron el crecimiento en ventas, crecimiento organizacional (en cuanto a 
número de sucursales) y gestión empresarial (medido a través del porcentaje de manuales 
realizados con respecto a los manuales necesarios). 
Finalmente, sintetizamos las 4 perspectivas en un tablero de control, herramienta que ayudará 
a los señores Mauro y Nelly a evaluar el cumplimiento de sus objetivos específicos, los cuales 
fueron planteados para facilitar la gestión y dirección del negocio. 
El tablero de control indica el nivel en que se está cumpliendo cada objetivo. Además, que se 
deben tomar las medidas correctivas necesarias en el momento preciso, todo ello con el fin de 
gestionar de la mejor manera posible los resultados, contribuyendo a maximizar el beneficio 
para los accionistas. 
 
EL EMPRESARIO 
 
Los esposos Nelly Meza y Mauro Rivero son los dueños de la empresa GALITA S.R.L., 
organización cuya fundación no fue planificada sino por el contrario, decidir establecerla fue 
en base a la oportunidad que se les presentó pero que traía consigo grandes riesgos. Pues, de 
acuerdo a lo manifestado  por la Sra. Nelly Meza Segura, había recibido el negocio de venta y 
comercialización de alimentos balanceados e insumos de parte de su hermana Irene Meza 
Segura (dueña de la empresa SAN FRANCISCO S.A.C.), quien se la encomendó como parte de la 
estrategia de expansión que se planteaban establecer. A pesar de ello la empresa SAN 
FRANCISCO S.A.C. iba en decadencia, hasta llegar a cierto punto en donde no pudo más y 
quebró.  
 
El Sr. Mauro Rivero Reyes que, junto a la Sra. Nelly Meza habían emprendido el viaje a la 
ciudad de Chimbote para responsabilizarse de la sucursal mencionada, analizó la situación 
luego del fracaso de la empresa, decidiendo –juntos- comprar el local, debido a que 
anteriormente habían trabajado arduamente y con ello guardado algún dinero, haciendo dicha 
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compra de a pocos al igual que la mercadería que se encontraba en el lugar, dando inicio así a 
la empresa GALITA S.R.L. 
 
Por otro lado, Don Mauro ejecutó  sus estudios superiores en Bellas Artes en la ciudad de 
Trujillo, por lo que el rubro del negocio se le hacía ajeno; sin embargo la Sra. Nelly Meza había 
trabajado mucho tiempo con su hermana y conocía el mercado y todo lo referente al negocio 
por lo que decidió ella tomar las riendas del negocio que apenas empezaba a crecer en sus 
manos. Tuvieron que pasar 4 años aproximadamente para que la empresa funcione bajo 
estándares formales y legales con lo cual nació GALITA S.R.L., que en un primer momento 
gozaba con un 75% de participación en el mercado, pero debido a la competencia (que no se 
estableció con agresividad) se fue perdiendo parte de un cierto porcentaje del mercado.  
 
A medida de que el negocio iba creciendo, Don Mauro se vio obligado a rescatar toda la 
información que pudiera y adaptarse a este negocio que lo sostendría hasta el día de hoy. 
  
Si bien es cierto la Sra. Nelly es quien administra los bienes y la empresa, la persona que se 
encarga de la comercialización es Don Mauro, y es él quien recoge las necesidades de la gente 
que compra el alimento balanceado, quienes piden que la empresa establezca otros canales de 
distribución que se amolde a sus necesidades geográficas. Es por esto que Don Mauro tiene 
muchas ideas de expansión y de mecanización absoluta de la producción de sus alimentos. 
 
VISIÓN EMPRESARIAL 
 
Mauro Rivero Reyes ha sido siempre una persona visionaria y muy trabajadora, al igual que su 
esposa Nelly Meza Segura. Desde el momento en que se alejaron de la ciudad de Trujillo y se 
instalaron en una ciudad que desconocían, decidieron luchar contra todo lo adverso. Y a pesar 
de que llevan el negocio como la mayoría de personas, sin los implementos básicos y 
necesarios en su estructura interna, cada cierto tiempo, trata de plantearse objetivos que les 
ayuden a desarrollar el negocio. Además se valen de las necesidades específicas de sus clientes 
para mejorar los productos y a la vez el servicio, y lo último que se plantearon es el objetivo de 
expansión hacia lugares estratégicos. 
 
EL ENTORNO 
 
Como parte de su entorno, la empresa GALITA S.R.L. se ve relacionada con factores sociales, 
políticos, económicos, entre otros, por ello, al realizar el análisis SEPTE, se puede dar cuenta 
de que entre los factores sociales, está la informalidad, pues en el rubro en el que se 
encuentra la empresa existe demasiada  informalidad por parte de los competidores, al crear 
pequeños puestos donde se ofrecen este tipo de productos (alimento para animales) a manera 
de probar el negocio. Dentro de este factor, también se puede anotar la inseguridad ciudadana 
que existe en Chimbote, debido a que la empresa y los clientes están expuestos a que les 
pueda ocurrir un robo, secuestro, extorsión, etc.  
 
Otro factor que influye es el económico, pues a nivel mundial se está viviendo una crisis 
económica muy fuerte, y si bien es cierto al Perú no le afectó como a otros países, sí influye en 
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la economía del país, debido a que menos personas están dispuestas a asumir riesgos. Por otro 
lado, consideramos que la inestabilidad del precio del dólar afecta a la empresa porque existen 
compras que se hacen en dólares. Pero actualmente existe un punto a favor: el crecimiento 
económico del país y al incremento del ingreso per cápita de la región de Chimbote, lo que 
permitirá mayores ingresos para GALITA S.R.L. al ser los propietarios de animales quienes 
quieran aumentar su negocio. 
 
En el factor político podemos decir que las leyes muchas veces son cambiantes y esto dificulta 
el trabajo de la empresa ya que tiene que regularizar y trabajar de acuerdo a ley. En los 
factores tecnológicos podemos encontrar, en primer lugar, los software que intervienen en la 
compra y venta de los productos (pagos por medio de internet, declaraciones juradas de la 
empresa para con SUNAT); y, en segundo lugar, podemos encontrar la maquinaria 
especializada para la preparación de los alimentos balanceados, como por ejemplo: 
empacadora, molino, selladora y mezcladora. 
 
El factor ecológico es el más importante ya que este afecta directamente a la empresa. Los 
desastres naturales afectan y dificultan conseguir los insumos de preparación del alimento 
balanceado; además, los cambios climáticos afectan la cosecha de las tierras. El principal punto 
que afecta a la empresa son las epidemias que causan las enfermedades y la muerte a los 
animales, ya que sin animales no se podrían vender los productos de la empresa. 
 
Pero frente a ello, así como se posee debilidades y fortalezas a lo interno de la empresa, 
GALITA S.R.L. (al realizar la matriz EFE) cuenta con diversas oportunidades, las cuales 
aprovecha para poder reducir cualquier amenaza que pueda surgir.  Respecto a éstas últimas, 
lo que principalmente les preocupaba a la pareja de esposos Nelly Meza y Mauro Rivero era el 
cambio de precio de los insumos para la elaboración de los productos debido a la escasez de 
éstos, así como la presencia e incremento repentino de competidores informales. Y, aunque en 
menor medida les preocupaba el alza o baja de precios del dólar al realizar transacciones 
comerciales de este tipo con sus proveedores, y adicionalmente, la falta de un personal de 
seguridad. Lo mencionado, son amenazas con las que la empresa se encuentra expuesta y 
deben tenerse presente  para realizar acciones al respecto que ayuden a reducir y/o minimizar 
el efecto.  
 
Sin embargo, también es importante que los fundadores tengan en cuenta las oportunidades 
que como empresa tienen. Entre las cuales, el grupo de consultores identificaron que, se tiene 
mayores oportunidades de financiamiento debido a que las entidades financieras ofrecen 
préstamos que podrían utilizarse para la adquisición de materias e insumos necesarios en la 
empresa, y se les es más fácil – a los dueños- puesto que no tenía ningún incumplimiento de 
pago o algún tipo de deuda.  
 
Según el análisis de la matriz de fuerzas externas EFE realizada por el equipo consultor (Ver 
cuadro ubicado en la sección de Anexos), se tiene como resultado un 2.76, el cual indica que la 
empresa GALITA S.R.L. aprovecha bien sus oportunidades para enfrentar las amenazas, razón 
por la cual se encuentra sobre el mínimo aceptable de 2.5; sin embargo, consideramos que 
siempre se puede ir mejorando el entorno, de acuerdo a las oportunidades que se le presenta, 
y a la pro actividad de la empresa para la evaluación de sus escenarios. 
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Complementando, el equipo consultor realizó la matriz competitiva de la empresa Galita S.R.L. 
en el cual se puede notar que la calidad es uno de los aspectos resaltantes en los productos 
que ofrece la empresa, así como el trato a sus clientes, respecto a sus más fuertes 
competidores Grano de Oro y Purina. Además, tiene una infraestructura adecuada que facilita 
la producción y comercialización de sus productos. Adicionalmente que, en la actualidad se ha 
visto un mayor desarrollo económico en el distrito de Chimbote, lugar donde opera la empresa 
GALITA S.R.L. 
 
Respecto al competidor Grano de Oro, éste cuenta con una red de contactos de proveedores 
directos al igual que GALITA S.R.L., pero quien tiene mayor relación aún, es la empresa Purina, 
por tener mayor tiempo en el mercado y ser una empresa a nivel nacional. Es por ello que ésta 
última tiene mayor capacidad de maquinaria y por ende mayor capacidad para cubrir con la 
mayoría de pedidos del mercado. Así también ésta empresa atrae a mayores clientes porque 
está ubicado cerca de los ganaderos y la estrategia que usa, para poder tener mayor captación,  
es que permite que los ganaderos dejen a sus animales en un terreno que posee cerca del 
local, pero a cambio de ello tienen que adquirir solo sus productos para la alimentación de sus 
animales. Aun así, Purina  cuenta con precios poco accesibles para los clientes, a diferencia de 
GALITA S.R.L. que tiene todo tipo de productos y a diversos precios, adaptándose a las 
preferencias de los clientes. 
 
Por ello mismo, GALITA S.R.L. tiene diversas ventajas competitivas respecto a la competencia 
que le permiten abarcar y captar todo tipo de clientes ofreciéndoles calidad, seguridad, buen 
precio y calidad de servicio, permitiéndoles estos atributos obtener un buen reconocimiento y 
participación en el mercado que opera. 
 
Como parte del modelo de las 5 fuerzas de Porter, a nivel externo, GALITA S.R.L. tiene una 
gran competencia al incorporarse nuevos participantes, pero a la vez, con este análisis se 
considera también a los proveedores que forman el abastecimiento de la empresa y, por 
último, pero no menos importante es el factor de los productos sustitutos que aunque ahora 
no afectan en gran medida a la empresa, no deberían ser desapercibidos. Así:  
 
 Nuevos Participantes: Actualmente, en el mercado Chimbotano, son en su mayoría 
personas naturales que no han constituido formalmente su empresa. Es así que 
podríamos decir que la mayoría de la competencia es muy pequeña y que si no se 
formaliza en el futuro puede llegar a desaparecer; y si no llevan controles y se logran 
establecer (que es lo que usualmente no hacen) pueden llegar a morir como negocio, 
pudiendo aumentar la participación de GALITA S.R.L. 
 
 Productos sustitutos: los productos que son utilizados como sustitutos los conforman 
básicamente productos naturales como la panca, maíz entero, alfalfa; productos que 
son poco competitivos por el valor nutricional pero que se pueden encontrar en 
cualquier mercado o cosechar los mismos clientes. 
 
 Poder negociación de los proveedores: quienes conforman el círculo más importante 
para la elaboración de los productos y que garantizan la calidad de los mismos pueden 
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llegar en algún momento a poner sus propias restricciones en los productos, son los 
siguientes: 
 
 Contilatin del Perú S.A. 
 Montana S.A. 
 Molinera Inca S.A. 
 Distribuidora Quintana S.A.C 
 Alicorp S.A. 
De ellos depende mucho el precio ya que es muy fluctuante y estos afecta los costos y 
se ve reflejado en el precio final hacia el cliente. 
 
La empresa debe tener siempre presente estas fuerzas y debe estar en continuo monitoreo si 
quiere crecer, aumentar y mantener su posicionamiento. 
 
Adicionalmente, considerando el Diamante de Porter, para el entorno de la empresa, se 
considera la condición de demanda y a la vez, las industrias relacionadas, las mismas que al 
modificarse causaran impacto en el desarrollo y futuro de GALITA S.R.L. 
 
Por ello, como parte de las condiciones de demanda, se sabe que el mercado, no siempre 
tiene un comportamiento estable y/o rígido, más aún el sector donde se desarrolla Galita 
S.R.L., por tal, sus operaciones tiene sus temporadas altas y bajas, pero hay que tener en 
cuenta que mientras existan animales y más aún si el ingreso de las familias proviene del 
cuidado de dichos animales, es necesario la compra del alimento necesario y que éste sea un 
producto bueno y nutritivo que no resulte tan caro (como Purina) y con los cuáles se puedan 
cerrar alianzas, que por lo general sucede con criadores mayoritarios de los animales a los que 
se dirige la empresa. 
 
Al mismo tiempo, la condición de demanda se ve afectada por la aparición constante de 
nuevos productos; hasta el momento el mercado se ha mantenido estable en lo que respecta a 
la oferta de productos para la alimentación de determinados animales, es así como la 
demanda de la empresa puede disminuir, debido a la oferta total del mercado o la 
competencia; pero también, si se crean nuevos productos, se podrá abarcar más mercado. 
 
Otro aspecto – como parte de las industrias relacionadas- a favor de la empresa, es el mercado 
más reciente al cual provee de alimentos para los animales de carga (asnos) y es que se trata 
de las minas, oportunidad que apareció en los últimos 2 años. Así también, un mercado 
potencial que la empresa GALITA S.R.L. está considerando es el de ofrecer productos a aquellas 
personas dedicadas a la producción de leche de vaca, lo cual le permitiría abarcar mayor 
participación de mercado de la zona en que opera. 
 
Por último, un punto que hará destacar a la empresa – ayudándose de su entorno en base a su 
normativa- será que en el futuro pueda contar con alguna certificación  de calidad (ISO 9001), 
o de salud ocupacional (OHSA 18001), que le dará una imagen más competitiva, y que 
permitirá ingresar a mercados más grandes en donde realizan sus actividades las grandes 
empresas. 
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CONCLUSIONES 
 
 El mercado no presenta altos niveles de competencia a nivel local, lo cual representa un 
gran punto a favor de GALITA. 
 La empresa tiene una posición fuerte al interior de la misma, reflejada en el resultado de la 
matriz EFI con un puntaje de 2.93que demuestra que ha sabido  aprovechar bien sus 
fortalezas para minimizar sus debilidades.  
 A nivel externo, GALITA SRL también tiene una posición importante, con un puntaje de 2.76 
en la matriz EFE, demuestra que sabe hacer frente sus amenazas con las oportunidades que 
posee, sin embargo, sólo se aleja por poco del mínimo aceptable (2.5).  
 En lo que debe tener cuidado es que, a pesar de que no hay una competencia muy agresiva 
enfrenta a grandes como PURINA, y debe tener cuidado con los que se encuentran 
compitiendo detrás, estos resultados los vemos reflejados en el puntaje obtenido en la 
matriz competitiva (3.24), según la que ocupa el segundo lugar en el mercado. 
 Como un punto a favor la empresa remarca la diferenciación, tanto en el producto como en 
el servicio, pues produce y ofrece  productos de calidad a un precio justo de acuerdo a sus 
atributos, lo cual le da una ventaja competitiva y la distinguen de los otros competidores.  
 Como un aspecto adverso y en lo que están fallando está el hecho de no tener bien 
definidas las funciones, por la falta de algún manual que las determine y que ocasiona 
malos entendidos e impide una buena realización de las tareas. 
 A la vez la empresa no tiene un programa de determinación de objetivos y metas a corto, 
mediano o largo plazo. Esto hace que la labor sea desordenada y que no puedan llevarse a 
cabo las primeras acciones para emprender el cambio; es decir, las principales estrategias 
que deben elaborarse en base a lo que se desea lograr. 
 Existen muchos factores en el entorno que afectan a la empresa, por ello, GALITA SRL está 
atenta a cualquier cambio que ocurra, monitoreándolos y vigilándolos, con el fin de reducir 
sus efectos negativos y maximizar los positivos. 
  
ACTIVIDADES  
 
El caso trata sobre una empresa productora y comercializadora de insumos y alimentos 
balanceados, para animales de granja, porcino, vacuno, animales de carga, aves, entre otros. 
Ubicada en la ciudad de Chimbote, en el Jr. Santa Cruz 435- Miraflores Bajo, la cual es 
administrada por la Sra. Y fundadora María Nelly Meza Segura y de su esposo y socio comercial 
Mauro Rivero, quienes ingresaron con el negocio cuando el mercado de alimentos para 
animales cuando éste se encontraba escaso de oferta de productos de tal tipo. 
La problemática se centra en la gestión organizacional, en la determinación de objetivos y 
planes de trabajo específicos que generen el planteamiento de estrategias que vayan acorde  a 
las perspectivas de los socios y a la situación misma de la empresa, que se ha  debido a la falta 
de un plan de trabajo bien estructurado, ya sea por desconocimiento en la materia o por 
descuido de las partes relacionadas , y además  las perspectivas de comercialización de sus 
productos en el mercado interno (local, regional) como a nivel nacional. 
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OBJETIVOS PEDAGÓGICOS 
 
El presente caso está orientado para el tema de misión, visión, valores y situación actual de la 
empresa así como la planeación estratégica, que se relacionen con los objetivos que posee la 
empresa; para la determinación del FODA, y para el planteamiento de un plan de mejora y de 
crecimiento y expansión. 
Con el caso se pretende adquirir conocimientos sobre diagnóstico organizacional que va desde 
el enfoque del diseño organizacional hasta las propuestas de planes de trabajo y mejoras para 
GALITA S.R.L. 
 
PREGUNTAS 
 
1. ¿Qué características posee una empresa familiar? 
2. ¿Considera que la situación actual de la empresa es la adecuada? ¿Por qué? 
3. ¿Cómo alternativa de crecimiento la empresa podría crear su propia marca? 
4. ¿Ud. Hubiera comprado la sucursal de la empresa SAN FRANCISCO y continuado el 
negocio? 
5. ¿Qué haría usted si estuviera en el lugar de la Sra. Nelly Meza? 
 
ANEXOS 
 
Matriz EFI 
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CADENA DE VALOR 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración: El equipo consultor 
 
 
 
 
MATRIZ EFE 
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MATRIZ COMPETITIVA (MPC) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración: El equipo consultor 
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OBJETIVO ESPECÍFICO META OPERATIVA ESTRATEGIA OPERATIVA HERRAMIENTAS UNIDAD DE MEDIDA UNIDAD RESPONSABLE
Aumentar la 
participación en el 
mercado
Llegar a  tener el  75% del  
mercado
* Mejorar los  canales  de 
dis tribución                       
*Crear una marca y 
establecerla  en el  mercado
Marketing mix
Porcentaje (%) de 
participación
Área de comercia l i zación     
(está  por implementarse)
Expander el negocio a 
nuevos mercados
Implementar 2 sucursa les  
(ciudades  de Casma y Huaraz)
* Anal izar el  comportamiento 
del  consumidor y evaluar la  
viabi l l idad
Estudio de mercado Número de sucursa les Gerencia
Estructurar 
adecuadamente las 
funciones y operaciones 
de la empresa
Diseñar el  organigrama y las  
manuales  de funciones  y 
procesos
* Apl icar los  conocimientos  
de diseño organizacional
Diseño organizacional
Manuales  y 
organigramas
Gerencia
MATRIZ OMEI 
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POI 
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BALANCE SCORE CARD 
CRONOGRAMA PARA EL OBJETIVO ESTRATÉGICO 1 
CRONOGRAMA PARA EL OBJETIVO ESTRATÉGICO 2 
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CRONOGRAMA PARA EL OBJETIVO ESTRATÉGICO 3 
 
DISEÑO DE INDICADORES DE GESTIÓN  
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TABLERO DE CONTROL 
 
 
